






























Essay on Techniques of Regular Market Vendors :


























































　1990 年，街路市は開設 300 周年を迎えた。その根拠は，1690 年（元禄 3 年）に土佐藩主山内豊
昌が制定した「元禄大定目」の文言にある。「市日，毎月二日十七日朝倉町，七日二十二日蓮池町，
























































































野菜 184 15 24 2 34 4 21 1 263 22 285 42.1
果物 29 2 6 0 18 0 11 0 64 2 66 9.7
金物・刃物類 11 0 0 0 1 0 0 0 12 0 12 1.8
衣料・雑貨 38 4 1 0 1 0 1 0 41 4 45 6.6
植木・花 74 5 4 0 10 1 4 0 92 6 98 14.5
古物 9 0 0 0 0 0 0 0 9 0 9 1.3
菓子 12 1 0 0 2 1 1 0 15 2 17 2.5
海産物 13 1 4 0 5 0 3 0 25 1 26 3.8
農産物加工 55 3 9 0 14 1 6 0 84 4 88 13.0 
一般食料品 17 0 3 0 7 0 4 0 31 0 31 4.6
計 442 31 51 2 92 7 51 1 636 41 677





































日曜市 火・木・金曜市 日曜市 火・木・金曜市
1.0 310 200 
1.5 470 300 
2.0 14,400 10,440 630 400 
2.5 18,000 13,050 780 510 









































管理をしていたが，1931 年 3 月に高知市が街路市場取締規程を公布し，道路の占用料を 1 メート



































　こうした自由な空気もあってか，市営になった 1931 年頃は，日曜市開催区域が現在のほぼ 2 倍
の 2134 メートルであった。この年以降，出店者はさらに増え，出店者同士で場所争いが生じて，





































た客のうち，高知市内が 31.6 パーセント，高知県内が 12.2 パーセント，県外が 56.2 パーセントで，
県外の内訳は，四国が 32.4 パーセント，中国が 7.0 パーセント，近畿が 9.8 パーセント，その他 7.0
パーセントとなっている。全体としてみると，四国からの来訪者と市内の客とが，それぞれおよそ
3 割ずつで上位を占めていることになる。また交通手段は，自家用車が 58.0 パーセント，自転車が
14.0 パーセント，バスが 12.8 パーセント，徒歩が 7.4 パーセントと続くが，県外の場合は自家用車










　ただし，日曜市を訪れた人の通行量をみると，1956 年の場合は冬期（11 月）の通行量を約 2 万






　表 3 は，先に示した 2004 年の調査から，客の居住地別に日曜市に来る頻度を表したものである。
これを見ると，全体の約 30 パーセントを占めていた市内の客の場合，「いつも来ている」と，「1
カ月に 2～3 回」とで約半数を占めているのがわかる。日曜市は基本的に月 4 回の開催であるから，
つまりはほとんど毎回来ているという市内在住の人が，客全体の約 15 パーセントはいるというこ







ぼ店が出そろい，東西 1 キロ，南北 2 列のテント村が出現…（中略）そのころになると人出もぐん
と多くなり，買い物客とともにいわゆる〝市ブラ族〟も目につくようになる。この人々は本当の市





















毎回 27.8 16.4 0.0 
1ヶ月に 2 ～ 3 回 20.3 13.1 1.2 
1ヶ月に 1回 19.0 11.5 4.3 
2 ～ 3ヶ月に 1回 10.1 24.6 16.0 
半年に 1回 10.1 16.4 17.9 
1年に 1回 9.5 9.8 34.0 

















































































































市場 品名 規格（注１） 切り下（注２） 重さ 備考
高知
小束（小） 45㎝ 約12～13㎝ 約200～250ｇ 5 束を1括り
小束（大） 65㎝ 約20㎝ 約350～450ｇ 5 束を1括り
4 ㎏束 50～60㎝ 約15～20㎝ 4 ㎏ 2 箇所結束
愛媛
小束（小） 55㎝ 約12～15㎝ 約200～250ｇ 5 束を1括り
小束（大） 80㎝ 約20㎝ 約500～600ｇ 5 束を1括り
4 ㎏束 60～80㎝ 約15～20㎝ 4 ㎏ 2 箇所結束
8 ㎏束 80～110㎝ 約20㎝ 8 ㎏ 3 箇所結束
京都
小束 45～50㎝ 約12～13㎝ 約250～300ｇ 5 束を1括り
5 ㎏束 60～80㎝ 約15～20㎝ 5 ㎏ 2 ～ 3 箇所結束
広島
小束 60㎝ 約20㎝ 約200～300ｇ 5 束を1括り

























































































































功さんは 7 人きょうだいの次男で，長男はすでにその 2 年前に高知市に出て，仕立屋に住み込みで









































50～80 キログラム，他の火曜・木曜・金曜市が 20～50 キログラムである
（46）
。キリコのＩさんも，最









































































































































































れ，日向でね，こっちは日陰で。（計量する）はい，これ 70 万（70 円）と出
たで」
客「はいはい」
渡邉「（つり銭を渡しながら）ほいたら，現金で 30 万（30 円），ありがと」
　シキビは枝を切ると次々と芽が出て，年間で3～4回，同じ樹から切ることができる。この時はちょ







































































　こうした事情を総合して 1 年間の商売の流れを概観すると，次の通りである。まず 1 月から 2 月
にかけては，気温が低いことで枝の日持ちもよく，売れ行きは悪い。また持参する商品の量そのも
のが，冬場は少ない。3 月には彼岸があるので，この時期は売れ行きが倍増する。まだ全般に品薄











































































































（『交通史研究』第 56 号，2005 年）にまとめた。














（ 4 ） 樒の一般的な呼称はシキミであるが，地元での
呼称にしたがって，ここではシキビと表記する。
（ 5 ） 街路市の変遷については，高知市産業振興総務
課編集による『街路市資料集』（2004 年）に詳しくまと
められている。




（ 7 ） 戦後復活した 1948 年当時は，追手筋に交差す
る大橋通りから東西へ約半丁，追手前高校の正門あたり
までで，その後次第に規模が大きくなり，現在に至った
ことが，鎌倉幸次『高知の街路市』（1980 年，4 ～ 5 頁）
に記されている。
（ 8 ） ただし，日曜市のみは若干厳密で，夏場は午前
5 時～午後 6 時，冬場は午前 5 時 30 分～午後 5 時となっ
ている。













































（19） 秦孝治郎，前掲書，193 ～ 194 頁。
（20） 塩干物やカツオたたきなど。鮮魚も可能ではあ
るが，先述した諸問題のため実質は無理である。

















1957 年 3 月発行）による。任意の 299 組の客に対する
調査。
（26） 鎌倉，1956 年，10 頁。


















































































おおよそ 3 対 7 くらいである。
（47） 計量は常に客の目の前で行われ，秤も客側に目
盛りを向けた状態で置かれている。









（2013 年 3 月 25 日受付，2013 年 7 月 30 日審査終了）
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Essay on Techniques of Regular Market Vendors : A Case Study of A 
Japanese Anise and Cleyera Shop at the Street Market in Kochi
YAMAMOTO Shino
Regular markets held on fixed days of the week or month is one of general business forms in Japan. 
While many were disappearing in the modernization process, some are still working as a local economic 
activity, and some have been newly established in a different form. If you make a living by running a stall 
at a regular market, you need a sales strategy to continue your business. Regarding this as one of occupa-
tional techniques, this paper analyzes a concrete example of current regular market business.
As a case study, this paper focuses on a shop that has only dealt in Japanese anise (shikimi, also known 
as shikibi in the study area) and cleyera (sakaki) for about 60 years over two generations at the street mar-
ket in Kochi, whose history dates back to the feudal period. Both Japanese anise and cleyera are familiar 
plants used for seasonal events and celebrations, and they are in demand at all times of the year in Kochi. 
People used to gather branches from trees growing wild in the mountains for sale. Since the 1970s, how-
ever, as Japanese anise cultivation was promoted as one of ways for earnings in the hilly and mountainous 
areas, people have sold high-quality branches supplied by tree farms. Expert loggers called kiriko have 
been involved in this process through management and lumbering of Japanese anise and cleyera under 
contract with landholders. In Kochi, in general, branches with small, shiny leaves called koba are very 
popular. These commercially valuable branches can be produced by landholders’ careful sterilization and 
loggers’ high techniques.
On the other hand, street market vendors make use of their various skills and keep prices low to sell 
as many products as possible. The store in this study is most highly evaluated for its good quality and 
trustworthiness, so it has a large patronage. It has collaborated with landholders and loggers by combining 
respective skills so that the distribution system can provide customers with best products, in spite of its 
small scale. Continuing this cooperation is vital for vendors. In other words, the study reveals the potential 
orientation of street market business to a harmonious relationship.
Keywords: Regular markets, Kochi, Japanese anise (shikimi/shikibi), loggers (kiriko), occupations
